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Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui hal-hal yang mempengaruhi 
relationship marketing terhadap loyalitas pelanggan toko buku Togamas Solo. 
Penelitian ini didasarkan pada penelitian sebelumnya oleh Kaharuddin (2012), 
yang menyatakan Pengaruh Relationship Marketing Terhadap Loyalitas 
Nasabah (Studi kasus pada AIA Financial PT. Eka Agency Management 
Malang). 
Penelitian yang dilakukan dengan cara survey dan pembagian 
questioner kepada para pelanggan toko buku Togamas Solo. Subjek penelitian 
ini adalah seluruh masyarakat Solo yang menjadi pelanggan toko buku 
Togamas Solo. Seluruh masyarakat Solo yang menjadi pelanggan toko buku 
Togamas Solo memiliki peluang yang sama untuk menjadi sampel dalam 
penelitian ini, namun dikarenakan waktu, tenaga, biaya, dan jumlah yang 
banyak sehingga menyebabkan kesulitan bagi peneliti. Maka penelitian ini 
mengambil sampel sebanyak 50 responden. 
Hasil penelitian menunjukkan, variabel Financial Benefits (X1) 
mempunyai nilai probabilitas sebesar 0,017 (< 5%) sehingga variabel 
Financial Benefits (X1) berpengaruh terhadap Loyalitas Pelanggan (Y). Untuk 
variable Social Benefits (X2) mempunyai nilai probabilitas sebesar 0,027 
dibawah 0,05 artinya Social Benefits (X2) berpengaruh terhadap Loyalitas 
Pelanggan (Y), sedangkan untuk variable Structural Ties (X3) nilai probabilitas 
diatas 0,05 yaitu 0,611 sehingga variabel Structural Ties (X3) tidak cukup 
untuk menjelaskan variabel Loyalitas Pelanggan (Y). 
 
Kata Kunci :Financial Benefits, Social Benefits, Structural Ties, 
LoyalitasPelanggan. 
 
 
 
 
 
 
 
